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A. Latar Belakang Masalah 
Perkembangan Propinsi Riau khususnya Pekanbaru dari tahun ke tahun 
tidak dapat disangkal sebagai daerah yang cepat berkembang. Pembangunan 
dilaksanakan diberbagai bidang mulai dari bidang pendidikan, ekonomi 
hingga keperindustrian. Banyaknya industri yang beroperasi di kota ini 
membuka peluang bagi berkembangnya jenis usaha yang lainnya. Tidak hanya 
perusahaan-perusahaan baru, tapi juga banyak perusahaan luar daerah bahkan 
perusahaan asing yang berekspansi hingga ke Pekanbaru. 
Berekspansinya perusahaan-perusahaan tersebut hingga ke luar daerah 
tentu membutuhkan pengawasan dan perhatian khusus dari manajemen untuk 
turun langsung memantau perusahaan hasil ekspansinya. Mungkin hal ini yang 
membuka mata para pencari peluang bisnis untuk mengembangkan jenis usaha 
lain yang diperkirakan dapat mendukung kegiatan-kegiatan bisnis tersebut. 
Salah satu usaha yang berpotensi dalam kondisi ini adalah bisnis perhotelan. 
Jasa penyediaan sarana penginapan, makanan dan minuman tentu saja sangat 
dibutuhkan oleh mereka sedang ke luar kota. 
Perkembangan industri perhotelan saat ini sangat pesat, sehingga 
menimbulkan persaingan yang ketat. Berkembangnya bisnis perhotelan ini 
seiring dengan semakin baiknya kondisi ekonomi makro di Provinsi Riau 
khususnya kota Pekanbaru. Kehadiran para investor di kota Pekanbaru secara 
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tidak langsung ikut mendongkrak tingkat hunian kamar hotel. Hal ini 
disebabkan karena para investor ini memerlukan tempat menginap selama 
mereka berbisnis di Pekanbaru.  
Seiring dengan meningkatnya sejumlah orang yang melakukan 
perjalanan dengan berbagai tujuan dan kepentingan yang berbeda, kebutuhan 
dengan adanya jasa perhotelan semakin tinggi. Kondisi tersebut yang 
membuat hotel-hotel di Pekanbaru harus menyiapkan diri untuk melakukan 
suatu inovasi dalam menghadapi persaingan yang terjadi di era pembangunan. 
Dalam kondisi persaingan tersebut, hal utama yang harus diprioritaskan oleh 
bisnis perhotelan di Pekanbaru saat ini adalah kepuasan pelanggan agar dapat 
bertahan, bersaing dan menguasai pangsa pasar. Dan juga melakukan 
pemasaran yang baik dan benar. Karena dapat meningkatkan angka okupansi 
dan pengetahuan masyarakat terhadap jasa yang ditawarkan oleh perhotelan 
tersebut. Oleh karena itu setiap usaha yang digerakan dibutuhkan strategi 
pemasaran yang optimal. 
Dunia pemasaran sering pula diidentikkan dengan dunia yang penuh 
janji manis namun belum tentu terbukti apakah produknya sesuai dengan apa 
yang telah dijanjikan. Inilah yang harus dibuktikan dalam suatu manajemen 
pemasaran syariah baik pada penjualan produk barang atau jasa, bahwa 
pemasaran syariah bukanlah dunia yang penuh dengan tipu menipu. Sebab 
pemasaran syariah merupakan tingkatan paling tinggi dalam pemasaran, yaitu 
spritual marketing, dimana etika, nilai-nilai dan norma dijunjung tinggi. Hal-
hal inilah yang sering kali dilanggar oleh dalam pemasaran konvensional, 
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sehingga menyebabkan konsumen pada akhirnya banyak yang kecewa pada 
produk atau jasa yang telah dibeli karena berbeda dengan apa yang telah 
dijanjikan oleh para pemasar.
1
 
Menurut pendapat M. Syakir Sula, pemasaran syariah merupakan 
sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 
penawaran, dan dalam perubahan value dari satu insiator kepada stake 
holders-nya dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip 
muamalah dalam Islam. Allah mengingatkan agar senantiasa menghindari 
perbuatan zalim dalam berbisnis termasuk proses penciptaan, penawaran, dan 
proses perubahan nilai dalam pemasaran.
2
 
Sebagaimana sabda Rasulullah dalam hadistnya : 
 ََنر َ بْخَأ َفُسُوي ُنْب ِوَّللا ُدْبَع اَن َث َّدَح َرَمُع ِنْب ِوَّللا ِدْبَع ْنَع ٍراَنيِد ِنْب ِوَّللا ِدْبَع ْنَع ٌكِلاَم ا
 َف ِعوُي ُبْلا فِ َُعدُْيُ ُوََّنأ َمَّلَسَو ِوْيَلَع ُوَّللا ىَّلَص ِّبَِّنِلل َرََكذ الًُجَر َّنَأ اَمُه ْ نَع ُوَّللا َيِضَر َذِِ َ اَقَ ا
َةبَلًِخ َلَ ْلُقَ َف َتْع َيَاب ْلا ُهاَو( َرىرِاَخُب)  
Artinya : Telah menceritakan kepada kami 'Abdullah bin Yusuf telah 
mengabarkan kepada kami Malik dari 'Abdullah bin Dinar dari 
'Abdullah bin 'Umar radliallahu 'anhu bahwa ada seorang laki-laki 
menceritakan kepada Nabi shallallahu 'alaihi wasallam bahwa dia 
tertipu dalam berjual beli. Maka Beliau bersabda: Jika kamu 
berjual beli katakanlah Maaf, namun jangan ada penipuan (HR Al-
Bukhari).
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Dari hadist di atas dapat dijelaskan bahwa dalam berjual beli atau 
memasarkan produk atau jasa hendaknya realistis. Karena apabila konsumen 
                                                 
1
 M. Nur Rianto Al Arif,S.E., M.Si., Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung : 
Alfabeta 2012), h. 5 
2
 Abdullah Amrin, Strategi Pemasaran Asuransi Syariah, (Jakarta : Grasindo,2007), h. 1-
2 
3
Abi Hasan Nurdin, Shohih al Bukhari bi Hasyiyah Al-imam As-sanadi Jilid 4, (Beirut : 
Dar al Kotob Al Ilmiyah, 1988), h. 45 
  
4
menyadari adanya kebohongan atau tipu menipu mereka pasti akan 
meninggalkan produk kita. Akibatnya produksi akan mengalami penurunan, 
dan tentu saja keuntungan semakin kecil. 
Pemasaran sendiri adalah proses sosial dan menajerial dengan mana 
seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 
inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai.
4
 Berhasil 
tidaknya suatu usaha atau bisnis sangat bergantung pada keahlian dibidang 
pemasaran dari barang atau jasa yang diproduski. 
Dalam Konsep Pemasaran Konvensional sekarang ini yang 
diperhatikan adalah bagaimana agar produk baru dikenal oleh sasaran pasar 
dan diterima demikian juga produk yang sudah ada, dengan mementingkan 
sisi keuntungan produk saja, sehingga para marketer atau yang bergelut dalam 
bidang marketing dan promosi dituntut untuk berfikir mencari cara dalam 
menarik minat dan perhatian sasaran pasar dengan meramu kreatifitas, baik 
dengan menggunakan gambar ataupun pengelolaan kata, lalu memberikan 
pengaruh terhadap semua ide-idenya agar sasaran pasar tertarik lalu 
menggambil keputusan untuk membeli.
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Pemasaran dalam Islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan 
dalam Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-
hal terlarang oleh ketentuan syariah. Syariah marketing adalah sebuah disiplin 
bisnis strategis, yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah 
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perusahaan meliputi seluruh proses, menciptakan, menawarkan, pertukaran 
nilai, dari seseorang produsen atau satu perusahaan, atau perorangan, yang 
sesuai dengan ajaran Islam.
6
 
Menurut prinsip syariah, kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat 
beribadah kepada Tuhan Sang Maha Pencipta, berusaha semaksimal mungkin 
untuk kesejahteraan bersama demi pencapaian hasil yang diinginkan. 
Sebagaimana firman Allah SWT dalam surah An-Najm (53) : 39 
 ِِ ِناَسْن ِْلِْل َسَْيل َْنأَو َعَس اَم َّلَ  
Artinya: “Dan bahwa seorang manusia tiada memperoleh selain apa yang 
telah diusahakannya.”  
 
Berdasarkan ayat Al - Qur’an di atas, maka dapat disimpulkan bahwa 
seseorang yang mau berusaha keras dalam usaha atau bisnisnya, maka akan 
memperoleh apa yang telah diusahakannya. Hal ini dapat kita lihat pada 
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh pemasar dalam memasarkan produk 
barang atau jasanya, disini marketer melakukan kegiatan promosi untuk 
menarik pelanggannya untuk membeli, menyewa, atau menggunakan manfaat 
yang ditawarkan, sehingga tujuan perusahan dapat tercapai dengan adanya 
kegiatan tersebut. 
Pemasaran syariah memiliki karakteristik sendiri yang berbeda dengan 
pemasaran konvensional. Jika dalam pemasaran konvensional memiliki 
karakteristik pemasaran yang berorientasi pada produk, kepuasan, dan 
loyalitas konsumen, value dan human spirit, maka dalam pemasaran syariah 
orientasi utamanya adalah memenuhi keperluan dan keinginan pelanggan 
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dengan tetap patuh pada syariah islam demi mendapat keridhaan dari Allah 
SWT.
7
 
Starategi sendiri adalah penentuan tujuan dan sasaran pokok jangka 
panjang perusahaan, serta penerepan serangkaian tindakan dan alokasi sumber 
daya yang dibutuhkan untuk mewujudkan tujuan tersebut.
8
 
Dalam melaksanakan aktifitas perdagangannya, Rasullah SAW dengan 
sangat baik telah menerapkan strategi pemasaran yang jitu dan tepat sasaran 
mengingat kondisi daerahnya yang dikelilingi oleh padang pasir yang sangat 
kering.
9
 Sejarah mencatat bahwa Rasullah setiap berdagang selalu untung dan 
tidak pernah rugi, rahasianya apa ? Ternyata rahasianya Nabi memiliki sifat 
amanah, jujur dan sarat dengan sifat-sifat baik yang lain, di samping 
masyarakat pada saat itu terkenal dengan zaman jahiliyah yang kebanyakan 
pelaku bisnis yang dijalankan Rasullah Saw juga meliputi strategi operasi, 
strategi pemasaran, strategi sumber daya manusia dan strategi keuangan. Al-
Qur’an memberikan tuntunan bahwa dalam menjalankan bisnis hendaknya 
menggunakan jihad fi sabilillah dengan harta dan jiwa atau strategi di jalan 
Allah dengan mengoptimalkan sumberdaya.
10
   
Dalam menyusun strategi jika dilihat dari perspektif Islam 
menekankan pada wilayah halal dan haram. Hal tersebut dapat dilihat pada 
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prinsip-prinsip Islam mengenai halal dan haram, prinsip-prinsip tersebut 
diantaranya yaitu: 
1. Segala sesuatu pada dasarnya boleh. 
2. Untuk mebuat absah dan untuk melarang adalah hak Allah semata. 
3. Melarang yang halal dan membolehkan yang haram sama dengan shirik. 
4. Larangan atas segala sesuatu didasarkan atas sifat najis dan melukai. 
5. Apa yang halal adalah yang diperbolehkan, dan yang haram adalah yang 
dilarang. 
6. Apa yang mendorong pada yang haram adalah juga haram. 
7. Menganggap yang haram sebagai halal adalah dilarang. 
8. Niat yang baik tidak membuat yang haram bisa diterima. 
9. Hal-hal yang meragukan sebaiknya dihindari.  
10. Yang haram terlarang bagi siapapun. 
11. Keharusan menentukan adanya pengecualian.11 
Sementara strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang 
menyuluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan 
panduan tentang kegiatan yang dijalankan untuk dapat tercapainya tujua 
pemasaran suatu perusahaan.
12
 
Maka dalam memasarkan produk para marketer sangat dituntut untuk 
kreatif dan arif dalam memasarkan produknya karena dengan adanya 
kreatifitas dan kearifan konsumen akan membeli berulang-ulang atau menjadi 
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pelanggan setia. Jadi wajar kalau ada orang yang mengatakan bahwa 
marketing adalah nyawa bisnis kita.
13
 
Dalam hal teknis pemasaran syariah , salah satunya terdapat strategi 
pemasaran syariah untuk memenangkan mind-share dan nilai pemasaran 
syariah untuk memenangkan heart-share. Strategi pemasaran syariah 
melakukan segmentasi, targeting, dan positioning market dengan melihat 
pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif, dan situasi persaingan sehingga 
dapat melihat potensi pasar yang baik agar dapat memenangkan mind-share. 
Selanjutnya syariah marketing value melihat brand sebagai nama baik yang 
menjadi identitas seseorang atau perusahaan, sehingga contohnya perusahaan 
yang mendapatkan the best costumer service dalam bisnisnya sehingga 
mampu mendapat heart-share.
14
 
Konsep pemasaran syariah ini sendiri saat ini baru berkembang seiring 
berkembangnya ekonomi syariah. Beberapa perusahaan dan bank yang 
berbasis syariah telah menerapkan konsep ini dan telah mendapat hasil yang 
positif. Ke depannya diprediksi marketing syariah ini akan terus berkembang 
dan dipercaya masyarakat karena nilai-nilainya yang sesuai dengan apa yang 
dibutuhkan masyarakat, yaitu kejujuran.
15
 Seorang pengusaha pun ketika  
mengembangkan usahanya dalam etika bisnis islam tidak hanya mencari 
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keuntungan saja. Akan tetapi juga keberkahan.
16
 Ada empat karakteristik yang 
terdapat dalam syariah marketing yaitu ; ketuhanan (rabbaniyah), etis 
(akhlaqiyyah), realistis (al-waqi’yyah), dan humanistis (insaniyyah).17 
Spiritual marketing (pemasaran syariah) sendiri sangat 
mengedepankan pentingnya nilai yang lebih tinggi karena bisnis islami ialah 
bisnis kepercayaan, bisnis keadilan dan bisnis tidak ada tipu muslihat di 
dalamnya. Pelayanan merupakan jiwa dalam bisnis Islam, seperti Rasullah 
mengatakan, ”saidul kaum khadimuhum” perusahaan adalah pelayan bagi 
pelanggannya.
18
 
Selain itu pemasaran dalam syariah menjelaskan posisi antara 
perusahaan dan konsumen. Posisi perusahaan dan konsumen berada pada 
tingkatan yang sama yaitu mitra sejajar dan posisi antara perusahaan dan 
konsumen diikat oleh persaudaraan. Sehingga konsumen dalam konsep 
pemasaran syariah bukanlah obyek belaka namun bertindak pula sebagai 
subyek dalam aktivitas pemasaran.  
Hotel sendiri adalah suatu bentuk akomodasi yang dikelola secara 
komersial, disediakan bagi setiap orang untuk memperoleh pelayanan dan 
penginapan berikut makan dan minum.
19
 
Okupansi menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia adalah hunian : di 
daerah wisata itu, hotel-hotel mempunyai tingkat – yang tinggi20. Okupansi 
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hotel sendiri adalah jumlah unit hotel yang sudah dibooking atau dihuni oleh 
pemesan kamar hotel.
21
 
Hotel yang sesuai dengan prinsip syariah adalah hotel yang dalam 
menyediakan jasa pelayanan, makan dan minum, serta jasa lainnya bagi 
umum, dikelola secara komersial serta memenuhi ketentuan persyaratan yang 
ditetapkan oleh pemerintah dan tidak bertentangan dengan prinsip-prinsip 
syariah.  
Prinsip dan kaidah syariah pengelolaan hotel di antaranya adalah : 
a. Mengutamakan tamu (fal yukrim dhaifan) 
b. Tentram, damai, dan selamat (salam) 
c. Terbuka untuk semua kalangan artinya universal (kaffatan lin-nas) 
d. Rahmatan bagi semua kalangan dan lingkungan (rahmatan lil’alamin) 
e. Penuh kasih sayang (marhamah) 
f. Jujur (siddiq) 
g. Dipercaya (amanah) 
h. Konsisten (istiqomah)22 
Hotel dengan konsep syariah pun  kian menjamur di beberapa wilayah 
di Indonesia. Hal ini seiring dengan meningkatnya kebutuhan wisatawan 
Muslim terkait penginapan yang berkonsep syariah. Apalagi tahun lalu 
Indonesia meraih predikat jawara penghargaan wisata halal dunia. 
Bertambahnya hotel berkonsep halal menjadi nilai tambah tersendiri. Baru-
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22
 Riyanto Sofyan, Bisnis syariah, Menagapa tidak ? Pengalaman Penerapan pada Bisnis 
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baru ini, ada sebuah hotel berkonsep halal yang berlokasi strategis di Kota 
Pekanbaru. Hotel tersebut bernama Pesonna Hotel yang berletak di Jalan 
Jenderal Sudirman No 455, Kota Pekanbaru. Hotel Pesonna merupakan anak 
perusahaan PT Pegadaian yang bergerak di bidang perhotelan. Dan Pesonna 
merupakan singkatan dari Pegadaian Selalu Optimalkan Nilai-nilai Aset. 
23
             
Eva Fazasoraya  juga menambahkan “ Pesonna Hotel Pekanbaru 
menawarkan 134 kamar hotel dengan 130 kamar bertipe deluxe dan empat 
kamar bertipe suite. Tiap kamar memiliki fasilitas berupa: AC, televisi layar 
datar, teko elektronik, kulkas, brankas kecil, amenities kamar mandi, air panas 
24 jam, dan peralatan ibadah untuk umat Muslim yang lengkap terdiri dari 
sajadah, mukena, dan Al - Qur’an. Di hotel Pesonna juga menyediakan keran 
air yang dikhususkan untuk wudhu. Bentuk dan jaraknya disesuaikan sehingga 
memudahkan untuk wudhu sebelum menunaikan ibadah shalat. Di lantai 
teratas yakni lantai 12 juga terdapat musholla yang cukup luas untuk 
perempuan dan laki-laki. Hotel ini juga dilengkapi dengan ballroom yang 
memuat 300 orang dan tiga ruang rapat berkapasitas 30 orang. Sarapan dan 
kolam renang juga dapat dinikmati oleh tamu Pesonna Hotel Pekanbaru. ”  
Adapun pihak marketing hotel Pesonna ini juga melakukan promosi 
yang gencar melalui media massa dan media cetak. Serta juga media sosial 
yang dewasa ini lagi marak-maraknya digandrungi semua kalangan. Dan 
pihak marketing juga melakukan kerja sama dengan beberapa perusahaan dan 
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pemerintahan untuk melakukan kegiatan meeting atau gathering mereka di 
hotel pesona ini.
24
 
Tabel I.I 
Jumlah Penjualan Kamar per Bulan Hotel  
Pesonna Pekanbaru Tahun 2016-2017 
No Bulan 
Penjualan 
(Kamar) 
Target/bulan Persentase/bulan 
1 Februari 565 3300 17,12% 
2 Maret 395 3300 11,06% 
3 April 894 3300 27,09% 
4 Mei 848 3300 25,69% 
5 Juni 1504 3300 45,57% 
6 Juli 1741 3300 52,75% 
7 Agustus 1506 3300 45,63% 
8 September 1500 3300 45,46% 
9 Oktober 1477 3300 44,75% 
10 November 2143 3300 64,93% 
11 Desember 2095 3300 63,48% 
12 Januari  1986 3300 60,19% 
 Total 16654 39600 42,06% 
 
 
Sumber : Dokumen Hotel Pesona Pekanbaru, 2017 
 
Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa realisasi tingkat penjualan dari 
setahun belakangan ini senantiasa mengalami fluktuatif. Dimana pada awal 
tahun angka penjualan masih rendah dan mengalami peningkatan di 
pertengahan tahun. Akan tetapi mengalami penurunan kembali di akhir sampai 
awal tahun. Dilihat dari konsumennya sendiri adalah dari sektor pemerintahan, 
serta perusahaan. Komposisinya 55% government, 30% corporate, sisanya 
25% dari biro perjalanan online atau Online Travel Agent (OTA). Akan tetapi 
angka tersebut tidak mencapai target seperti yang diharapkan oleh investor. 
Karena tercatat dengan total  okupansi 45% dimana jumlah keseluruhan kamar 
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yang terjual satu tahun tersebut adalah 18,553 kamar sedangkan investor 
menargetkan 40.000 kamar.
25
 
Berdasarkan masalah yang dijelaskan, maka penulis tertarik untuk 
meneliti lebih dalam mengenai strategi pemasaran yang diterapkan oleh hotel 
Pesonna Pekanbaru, faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya target 
hotel, dan strategi yang tepat untuk meningkatkan jumlah tamu hotel Pesonna. 
Oleh karena itu, penulis memberi judul dalam penelitian ini “STRATEGI 
PEMASARAN UNTUK PENCAPAIAN TARGET OKUPANSI HOTEL 
PESONNA PEKANBARU DALAM PERSPEKTIF EKONOMI 
SYARIAH”. 
B. Batasan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka penulis membatasi 
permasalahan yang diteliti yaitu mengenai “ Strategi Pemasaran untuk 
Pencapaian Okupansi Hotel Pesonna Pekanbaru Dari Perspektif Ekonomi 
Syariah. ” 
 
C. Rumusan Masalah 
Dari latar belakang masalah diatas dapat diuraikan rumusan 
masalahnya sebagai berikut: 
1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan Hotel Pesonna dalam 
upaya pencapaian target okunpasi ? 
                                                 
25
 Eva Fazasoraya, (Direktur Sales dan Marketing Hotel Pesona Pekanbaru), Wawancara, 
Pekanbaru, 06 Maret 2017 
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2. Apakah faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya target okupansi 
? 
3. Bagaimana tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi yang diterapkan 
Hotel Pesonna dalam upaya pencapaian target okupansi ? 
 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 
Adapun yang menjadi tujuan penelitian ini adalah:  
1. Untuk mengetahui Strategi pemasaran yang diterapkan Hotel Pesonna 
dalam upaya pencapaian target okunpasi.  
2. Untuk mengetahui faktor-faktor yang menyebabkan tidak tercapainya 
target okupansi. 
3. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah terhadap strategi yang 
diterapkan Hotel Pesonna dalam upaya pencapaian target okupansi. 
Adapun Manfaat penelitian ini adalah:  
1. Sebagai pedoman dan informasi agar marketing hotel khusus hotel 
pesonna dapat lebih baik dalam meningkatkan target okunpasi. 
2. Sebagai salah satu syarat menyelesaikan perkuliahaan pada program (S1) 
di Fakultas Syariah dan Hukum, Jurusan Ekonomi Syariah Universitas 
Islam Negri Sultan Syarif Kasim Riau. 
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E. Metode Penelitian 
1. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini akan dilaksanakan di Pesonna Hotel Jalan Jenderal 
Sudirman No 455, Kota Pekanbaru pada tahun 2017. 
2. Subjek dan Objek 
Subjek dari penelitian ini adalah pimpinan dan seluruh karyawan 
yang bertugas dibidang marketing di Hotel Pesonna Pekanbaru. Dengan 
objek penelitian ini adalah Strategi Pemasaran dalam pencapaian target 
okunpasi hotel pesona pekanbaru. 
3. Populasi dan Sampel 
Adapun yang menjadi populasi sekaligus sampel dalam dalam 
penelitian ini adalah pimpinan dan seluruh karyawan yang bertugas 
dibidang marketing Hotel Pesonna Pekanbaru yang berjumlah 5 orang, 
yang terdiri dari 1 orang unsur pimpinan dan 4 orang marketing.
26
 Yang 
menggunakan teknik pengambilan sampel dengan metode total sampling. 
4. Sumber data27 
a. Sumber Data Primer 
Yang  menjadi sumber data primer di penelitian ini adalah data 
dari Hotel Pesonna Pekanbaru yang didapat melalui wawancara, dan 
observasi dengan pimpinan dan seluruh karyawan yang bertugas 
dibidang marketing Hotel Pesonna Pekanbaru. 
                                                 
26
  Eva Fazasoraya, (Direktur Sales dan Marketing Hotel Pesona Pekanbaru), Wawancara 
tanggal  06 Maret 2017 
27
 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif dan Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2013), h. 
85 
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b. Sumber Data Sekunder 
Yang  menjadi sumber data sekunder dari penelitian ini adalah 
buku-buku untuk penunjang teori, dokumen-dokumen dari Hotel 
Pesonna Pekanbaru, dan lain-lain.  
5. Teknik Pengumpulan Data 
Untuk mengumpulkan data-data yang diperlukan dan dibutuhkan 
dalam penelitian ini, maka penulis menggunakan beberapa teknik, yaitu: 
a. Observasi, yaitu suatu teknik pengumpulan data melalui proses 
pengamatan langsung terhadap kegiatan operasional pada Hotel 
Pesonna Pekanbaru. 
b. Wawancara, yaitu menyiapkan daftar pertanyaan untuk melakukan 
wawancara dengan  pihak yang berwenang di dalam hotel Pesonna 
Pekanbaru seperti Manajer ataupun pihak terkait. 
c. Dokumentasi, yaitu dengan cara memperoleh data dari beberapa 
bacaan untuk digunakan sebagai bahan acuan dan data pendukung dari 
penelitian ini seperti buku, jurnal dan internet. 
d. Studi  Pustaka, yaitu teknik pegumpulan data dengan melakukan 
penelaahan terhadap berbagai buku, literature dan catatan serta laporan 
yang berkaitan dengan masalah yang ingin dipecahkan. 
6. Teknik Analisis Data 
Setelah data-data yang berkaitan dengan strategi pemasaran dalam 
pencapaian target okunpasi Hotel Pesonna Pekanbaru di kumpulkan, maka 
selanjutnya data tersebut di analisis dengan menggunakan deskriptif 
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kualitatif. Karena metode ini adalah metode penelitian dengan 
menggunakan penggumpulan data secara sistematis, menganalisis serta 
menginterprestasikan data tersebut sehingga memperoleh gambaran dan 
informasi mengenasi masalah tersebut. 
7. Sistematika Pembahasan 
Untuk memberikan gambaran secara garis besar tentang apa yang 
menjadi isi dari penulisan skripsi ini maka dikemukakan susunan dan 
rangkaian masing-masing bab, sebagai berikut: 
BAB I : PENDAHULUAN 
Bab ini menguraikan latar belakang, batasan masalah, rumusan 
masalah, tujuan penelitian, kegunaan penelitian, metode penelitian, dan 
sistematika penulisan. 
BAB II : MENGENAL HOTEL PESONA PEKANBARU 
 Bab ini berisi tentang pada bab ini berisikan uraian sejarah, 
visidan misi, struktur organisasi, dan aktivitas hotel Pesonna Pekanbaru. 
BAB III : TINJAUAN TEORITIS 
Bab ini berisi tentang tinjauan teoritis yang digunakan untuk 
menunjang teori-teori yang diperlukan dalam penelitian, yaitu yang 
berisikan: pengertian strategi pemasaran, pengertian strategi pemasaran 
syariah, dasar hukum strategi pemasaran,  pemasaran dalam Islam, 
pengertian okunpansi dan faktor-faktor yang mempengaruhinya, dan 
strategi pemasaran dalam Islam. 
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BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Dalam bab ini menjelaskan hasil penelitian mengenai strategi 
pemasaran untuk pencapaian target okunpasi, faktor-faktor yang 
menyebabkan tidak tercapainya target okunpansi, dan tinjauan ekonomi 
syariah terhadap strategi yang diterapkan hotel pesonna pekanbaru. 
BAB V : PENUTUP 
 Bab ini menguraikan tentang kesimpulan atas hasil penelitian, 
dan saran-saran yang bermanfaat untuk penelitian selanjutnya. 
DAFTAR PUSTAKA 
LAMPIRAN 
 
